Pengaruh Bauran Pemasaran Ritel Terhadap Keputusan Pembelian Dan Hubungannya Dengan Loyalitas Pelanggan Pada Supermarket Xx by Nurbiyanto, Bayu et al.
Risk : Jurnal Riset Bisnis dan Ekonomi                                                                             ISSN (Online)  : 2722-3361  
Volume 2 Nomor 1 Tahun 2021   ISSN (Print)    : 2722-3108   
 
 
Judul Artikel [Book Antiqua, 14 pt, Bold] 
 
Pengaruh Bauran Pemasaran …………… 
© 2020 RISK : Jurnal Riet Bisnis dan Ekonomi. Semua hak cipta dilindungi undang-undang  
 









Pengaruh Bauran Pemasaran Ritel Terhadap Keputusan Pembelian Dan 
Hubungannya Dengan Loyalitas Pelanggan Pada Supermarket Xx 
Bayu Nurbiyanto¹, Enni Sustiyatik, Nur Laely 
1 Fakuktas Ekonomi Universitas Kadiri 
1 bayunurbiyanti17@gmail.com, ennisustiyatik@unik-kediri.ac.id, nurlaely@unik-kediri.ac.id 
 
 
  ABSTRAK 
Artikel History:  
Artikel masuk : 04-05-2021 
Artikel revisi : 11-05-2021 
Artikel diterima : 11-05-2021 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh parsial dan 
simultan dari variabel bauran pemasaran retail meliputi  lokasi, 
prosedur operasi, produk yang ditawarkan, harga, suasana toko, 
pelayanan konsumen dan media promosi serta  hubungan dengan 
loyalitas pelanggan terhadap keputusan pembelian di Supermarket 
XX.  Penelitian ini menggunakan sampel sebesar 200 responden 
sebagai pelanggan. Metode olah data menggunakan regresi linier 
berganda dan uji moderasi. Hasil penelitian ini menyatakan  
pengaruh parsial meliputi lokasi, harga dan media promosi. 
Sedangkan yang tidak berpengaruh parsial meliputi prosedur 
operasi, produk yang ditawarkan, suasana toko dan pelayanan 
konsumen.  Tetapi, variabel tersebut dinyatakan simultan 
terhadap keputusan pembelian dan  memiliki hubungan kuat 
sebesar 93,2% saat dihubungkan dengan loyalitas pelanggan. 
Dengan demikian,  bauran pemasaran memiliki pengaruh 









This study aims to determine the partial and simultaneous effect 
of retail marketing mix variables including location, operating 
procedures, products offered, price, store atmosphere, customer 
service and promotional media as well as the relationship with 
customer loyalty to purchasing decisions at XX Supermarket. This 
study used a sample of 200 respondents as customers. The data 
processing method uses multiple linear regression and 
moderation test. The results of this study state that the partial 
influence includes location, price and promotional media. 
Meanwhile, those that do not have a partial effect include 
operating procedures, products offered, shop atmosphere and 
customer service. However, this variable is stated simultaneously 
to purchasing decisions and has a strong relationship of 93.2% 
when associated with customer loyalty. Thus, the marketing mix 
has an influence on purchasing decisions by adding to the 
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PENDAHULUAN 
Persaingan dalam bisnis sebagai bentuk perusahaan harus mengimplementasikan 
kekuatan dan peluang untuk mengurangi kelemahan dan ancaman dari beda perusahaan 
satu dengan perusahaan lainnya.  Tuntutan besar sebagai penyedia apa yang diharapkan 
pengguna atas apa yang disediakan oleh perusahaan. Baik perusahaan penyedia jasa 
maupun barang untuk dikonsumsi pengguna. Setiap perusahaan akan mencoba 
meminimalisasi kelemahan dan meningkatkan apa yang di miliki. Dengan demikian, 
perusahaan membutuhkan teknis untuk menghadapi kompetitor lain.  
Konsep bisnis perusahaan berbeda – beda, langkah terbaik yaitu dengan 
mengendalikan konsep pemasaran yang terintegrasi. Pendukung konsep ini dalam 
berbagai situasi sangat mengedepankan variasi yang berbeda. Variasi pemasaran 
mendukung berbagai konsep untuk menentukan strategi. Tujuan adanya variasi ini 
untuk menumbuhkan ekonomi dengan mengembangkan bisnis yang dijalankan 
perusahaan. Bisnis – bisnis yang sedang dikembangkan memerlukan strategi yang tepat. 
Salah satunya menggunakan teknis manajemen pemasaran. Teknis ini memiliki tujuan 
untuk organisasi diperusahaan dalam mencapai apa yang dibutuhkan oleh pangsa pasar 
(Philip Kotler & Armstrong, 2018).  
Pangsa pasar yang luar memelurkan target yang tepat. Target yaitu sasaran 
manajemen pemasaran dalam menunjukkan nilai yang baik agar dibutuhkan konsumen 
diwaktu apapun dan kapanpun. Target pada pangsa pasar dengan tujuan mengetahui 
strategi baru dalam media apapun (Philip Kotler & Keller, 2019). 
 Strategi manajemen pemasaran untuk menghadapi kompetitor dengan 
meningkatkan kekuatan dalam pasar. Kekuatan ini meliputi product (Indrasari, 2017), 
price (Ana Komari et al., 2017, 2019, 2020; Laely, 2016), place (Kushwaha & Agrawal, 
2015), promotion (Vitridzky & Wahyuni, 2018), physical evidence (A. Komari et al., 
2020), people (Kusumawati et al., 2014) dan process (Astuti et al., 2015). Kekuatan 
product, price, place, promotion, physical evidence, people dan process menjadi satu 
kesatuan yang dinamakan 7Ps Marketing. 7Ps Marketing ini memberikan nilai koefisien 
untuk meningkatkan nilai pasar dengan mengidentifikasi satu persatu kekuatan (Astuti 
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Menurut (Indrasari, 2017), product, price, promotion memiliki peran dalam 
memberikan nilai positif bagi pelanggan. Dengan demikian, product adalah spesifikasi 
dari wujud barang atau wujud jasa yang akan dibutuhkan oleh pengguna (konsumen), 
price adalah nilai untuk mendapatkan produk dengan menukar nominal sejumlah uang  
dan promotion adalah cara memasarkan produk menggunakan media apapun dengan 
tujuan mendapatkan daya tarik bagi calon pengguna (konsumen) produk itu sendiri. 
Menurut (Ana Komari et al., 2017, 2019, 2020; Laely, 2016), place, physical 
evidence, people dan process adalah kekuatan manajemen pemasaran yang berfungsi 
sebagai dasar manajemen pemasaran. Place merupakan tempat berdirinya sebuah 
produk untuk dipasarkan, physical evidence merupakan bukti adanya produk dipasaran. 
physical evidence merupakan salah satu cara meyakinkan calon konsumen bahwa 
produk ini sudah ada dan sudah siap digunakan sewaktu – oleh calon konsumen maupun 
konsumen lama, people adalah konsumen yang sedang menggunakan produk dengan 
bukti membeli atau menggunakan setiap waktu demi meningkatkan nilai manajemen 
pemasaran dan berkaitan dengan pencipta produk itu sendiri, dan process adalah wujud 
dari produk melalui proses produksi, proses ditribusi dan proses yang berkaitan agar 
produk sampai ditangan konsumen.  
Menurut (Hashim & Hamzah, 2014), pemasaran dalam konteks apapun akan terus 
berkaitan dengan perilaku bisnis. Hingga saat ini, istilah pemasaran serta 
penerimaannya masih menjadi tujuan utama untuk memasarkan suatu produk. Konsep 
7Ps dalam pemasaran harus dimasukkan dengan prinsip-prinsip yang sesuai dengan 
harapan pebisnis. Konsep 7Ps dipilih karena penerimaannya yang luas sebagai pilar inti 
pemasaran. Oleh karena itu, mengembangkan pemahaman 7Ps sebagai integrasi 
pemasaran dalam konteks kepercayaan dan pemasaran kontemporer dapat dilihat 
sebagai perspektif baru untuk mengatasi peningkatan minat terhadap pemasaran 
didalam suatu kepercayaan. Dengan demikian, secara konteks pandangan ilmu 
pemasaran dapat berkaitan dan bersifat dinamis. Konsep manajemen pemasaran 7Ps 
sebagai wujud yang multi guna dan mengakar dalam ilmu pemasaran.  
Menurut (Saidani & R Sudiarditha, 2019), menegaskan Persaingan usaha semakin 
berat membuat marketing mix (7Ps) digunakan sebagai alat untuk alat pemasaran taktis 
yang dapat dikendalikan untuk menghasilkan respon yang diinginkan di target pasar. 
Nilai yang semakin baik dalam produk, harga, distribusi, promosi dan proses, semakin 
banyak memberikan nilai baik bagi konsumen.  
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Sedangkan Fasilitas fisik tidak memberikan pengaruh konsumen. Dengan demikian, 
fasilitas fisik dan orang bukanlah yang utama dalam mengkonsumsi suatu produk, 
tetapi yang paling penting adalah kualitas produk itu sendiri yang dapat digunakan 
sesuai dengan fungsinya. 
Marketing Mix Retail (7Ps) memberikan arah bagi perusahaan dalam menentukan 
capaian visi dan misi yang dijalankan menggunakan kriteria tujuan dengan kriteria 
lokasi, prosedur operasi, produk yang ditawarkan, harga, suasana toko, pelayanan 
konsumen dan media promosi (Herawati et al., 2013). 
Banyak sekali tujuan dari marketing mix (7Ps) ini. Tujuan yang akan dicapai 
dalam penelitian ini yaitu mengetahui tingkat keputusan pembelian. Peneliti mengacu 
pada penelitian (Arifianti & Raharja, 2018) karena menggunakan variabel Retail 
Marketing Mix (7Ps). Keputusan ini untuk meningkatkan harapan bagi konsumen 
sebagai bentuk kontribusi paling besar. Semakin besar hambatan dalam persaingan, 
akan semakin besar pula nilai mutu produk yang diberikan untuk konsumen. Harapan 
dalam jangka pendek yaitu meningkatkan keputusan konsumen untuk menggunakan 
produk sebagai kebutuhan sehari – hari dalam kondisi primer, sekunder maupun tersier. 
Keputusan perusahaan akan menentukan keputusan dari konsumen dalam menggunakan 
suatu produk. Indikasi ini didukung dengan kondisi pasar yang memberikan kontribusi 
penuh dari laju penggunaan produk. Keputusan ini juga menentukan keputusan yang 
dilakukan oleh konsumen.  
Keputusan pembelian pada hakikatnya adalah bagaimana cara mendapatkan suatu 
produk demi kebutuhan dengan meninjau berbagai kondisi pasar (Kurniawan et al., 
2016). Keputusan pembelian ini dapat dihubungkan dengan marketing mix (7Ps) 
sebagai langkah mengetahui dampak – dampak yang ditimbulkan. Salah satunya untuk 
mengetahui seberapa pengaruh yang diberikan marketing mx (7Ps) untuk meningkatkan 
nilai keputusan pembelian produk (Rompas et al., 2017). 
Keputusan pembelian menurut (Pemani et al., 2017), adalah kontribusi dari 
berbagai faktor dalam lingkup manajemen pemasaran. Kontribusi ini memberikan 
dampak bagi perusahaan dalam memberikan seberapa besar nilai keputusan pembelian 
yang diberikan. Dengan demikian, keputusan pembelian ini sebagai wujud keputusan 
yang dimiliki oleh perusahaan untuk memberikan produk sesuatu harapan konsumen, 
sedangkan untuk konsumen adalah cara melakukan pembelian berdasarkan keputusan 
yang diharapkan.  
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Berdasarkan aspek – aspek yang mendukung dalam keputusan pembelian, akan 
memiliki hubungan dengan marketing mix (7Ps) sebagai kontribusi penuh dalam 
menciptakan ide untuk diimplementasikan dalam obyek yang telah diteliti. Tujuan dari 
hubungan ini sebagai wujud layanan yang menarik ditinjau dari manajemen pemasaran 
dalam hubungan keputusan produk. Dengan demikian, suatu produk akan terus 
digunakan mengingat para produsen dari perusahaan memberikan suatu kebutuhan 
yang dibutuhkan oleh konsumen (Suryaningsih et al., 2019).  
Peninjauan marketing mix (7Ps) yang dipengaruhi oleh Keputusan pembelian 
setiap pakar memiliki hasil yang berbeda- beda. Menurut (Rismayanti, 2016), 
menjelaskan bahwa dengan aktivitas komunikasi pemasaran akan berjalan efektif ketika 
perusahaan dapat menjangkau konsumen dan mempengaruhinya. Dengan demikian, 
memahami proses pengambilan keputusan konsumen sehingga perusahaan dapat 
menjangkau konsumen potensial secara efektif. Oleh karena itu, pengambilan keputusan 
dapat dipahami sebagai ilustrasi proses evaluasi yang dilakukan oleh konsumen 
terhadap atribut sekelompok produk, merek, atau layanan, di mana, setelah itu, 
konsumen dapat secara rasional memilih salah satu produk, merek, atau layanan yang 
dapat memenuhi kebutuhan mereka dan memiliki harga yang paling masuk akal. 
Peninjauan keputusan pembelian dalam penelitian ini juga dihubungkan dengan 
loyalitas pelanggan. Nilai loyalitas yaitu setelah konsumen memberikan keputusan 
membeli produk berkali – kali aka timbul kepuasan. Dari nilai kepuasan akan 
berdampak pada nilai keloyalan dari pelanggan itu sendiri. Hubungan keputusan 
pembelian dengan loyalitas menurut (Oke et al., 2016) adalah faktor-faktor yang 
mempengaruhi keputusan konsumen nilai persepsi (brand awareness, brand association 
dan brand loyalty) dan kualitas yang dirasakan. Adanya hubungan positif antara 
pengambilan keputusan dan perilaku loyalitas konsumen yang membeli kembali dan 
perilaku dari mulut ke mulut. Dengan demikian, kontribusi marketing mix (7Ps) 
memberikan peran bagi keputusan pembelian dan memiliki hubungan dengan loyalitas 
pelanggan.  
Loyalitas pelanggan adalah nilai keloyalan (kepuasan berlebih) dalam 
menggunakan suatu produk. Dengan syarat mengguakan suatu produk lebih dari satu 
kali tanpa memberikan kritikan negatif karena mutu produk yang sesuai harapan 
(Chadwick & Piartrini, 2019). Loyalitas pelanggan sebagai wujud apresiasi tinggi bagi 
perusahaan penyedia (produsen). Nilai loyalitas sebagai tolak ukur positif dalam  
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memandang suatu produk dilingkup manajemen pemasaran dalam konsep marketing 
mix (7Ps). Loyalitas ini sebagai bentuk eksplorasi wawasan yang sebelumnya 
ditentukan oleh keputusan pembelian. Peran loyalitas di era modern sebagai fenomena 
perubahan besar dalam gaya hidup pelanggan. aktivitas pelanggan dalam 
mengkonsumsi produk lebih kearah modern yang tingkat loyalnya sebagai bentuk 
kendali dalam menentukan keputusan pembelian.  
Peran loyalitas pelanggan menghubungkan keputusan pembelian secara dinamis. 
Hal ini juga memberikan peran nilai pada marketing mix (7Ps) agar terus meningkatkan 
perbaikan mutu disetiap indikatornya. Sedangkan indikator yang menjadi keputusan 
pelanggan mengambil keputusan lebih dominan pada keunggulan produk, kebiasaan 
dari waktu ke waktu dan diberikan rekomendasi oleh pihak lain (Dwikesumasari & 
Ervianty, 2017). Sedangkan indikator yang menjadi loyalitas pelanggan dapat 
memberikan hubungan bagi keputusan pembelian yaitu nilai kepercayaan akan produk 
yang bermutu, komitmen menggunakan suatu produk secara berkepanjangan dan 
perilaku publikasi diberbagai tempat akan keunggulan produk itu sendiri (Zhang, 2016).  
Retail Marketing mix (7Ps) dengan keputusan pembelian dan loyalitas pelanggan 
sebagai aspek yang digunakan dalam penelitian ini. Kajian dalam penelitian ini 
menggunakan obyek Supermarket. Supermarket adalah pasar modern yang menjual 
produk secara retail. Mulai produk bahanan mentah, makanan matang dan kebutuhan 
pokok sehari – hari. Masyarakat modern lebih memilih menuju Supermarket karena 
produk yang bersih, adanya promosi serta sub aspek lainnya yang menjadi aspek dari 
marketing mix (7Ps). Keputusan pembelian sebagai bentuk adanya pembelian di 
Supermarket yang diputuskan oleh konsumen. Sedangkan loyalitas pelanggan yaitu 
bukti pelanggan sering berkunjung ke Supermarket untuk membeli kebutuhan sehari – 
hari maupun saat sedang membutuhkan produk untuk bepergian. Suasan didalam 
Supermarket membuat pelanggan nyaman dan bebas memilih produk yang akan 
dikonsumsi.  
Perkembangan Supermarket di Indonesia dari waktu ke waktu sangat dinamis. 
Bermunculan merk yang berbeda – beda dengan katalog produk yang hampir sama. 
Seluruh merk supermarket bersaing untuk mendapatkan konsumen dalam menjangkau 
nilai loyalitas dari pelanggan itu sendiri. Menurut (Indrasari, 2017), supermarket 
berkembang salah satu merk berdiri sejak tahun 1997 dengan 230 gerai. Mencapai tahun 
2015 sebanyak 11.400 gerai dengan persebaran hampir seluruh wilayah Indonesia.  
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Pergeseran masyarakat dari pasar tradisional ke Supermarket sebagai bentuk 
modernisasi. Dominasi supermarket dekat dengan rumah – rumah masyarakat dan area 
yang strategis. Oleh sebab itu, ketertarikan peneliti untuk meneliti bidang ini karena 
keputusan pembelian juga memiliki pengaruh pada konsep marketing mix (7Ps) di 
Supermarket dan sebagai telaah nilai hubungan keputusan pembelian terhadap loyalitas 
pelanggan (Megawati, 2014).  
Menurut (Rusham, 2017), awal 1980-an munculnya pengecer modern 
(supermarket, minimarket, dan department store) lebih menargetkan kelas menengah ke 
atas. Pada tahun 2000-an, beberapa pengecer konglomerat milik lokal mengantisipasi 
ancaman dan invasi pengecer asing untuk beralih ke persaingan tidak langsung, untuk 
mengembangkan format mini market, jumlah outlet yang dioperasikan telah mencapai 
sekitar 2.200 outlet. Secara umum, Supermarket sebagai pasar modern sebagaia wujud 
yang signifikan bagi kalangan pelanggan tertentu. Tetapi, ini tidak mengerucut pada 
satu kalangan. Melainkan saat ini supermarket sudah menjadi tujuan masyarakat umum 
dengan berbagai produk yang diminati. Capaian yang baik yaitu di tahun 2021, 
Pedagang tradisional dan modern tidak melarang pengecer besar untuk masuk ke sektor 
usaha ritel yang diperjual belikan pada Supermarket. Sering ditemui produk – produk 
pengecer seperti UMKM dapat masuk dalam supermarket sebagai pemasaran produk 
yang modern. Dengan demikian, persaingan ini lebih sehat dan tidak membedakan 
kalangan produsen. Pada intinya, supermarket atau pasar modern adalah fasilitas jual 
beli. Untuk produk yang diperjualbelikan harus sesuai dengan apa yang di atur oleh 
pemilik Supermarket.  
Menyikapi hal ini, semakin baik nilai marketing mix (7Ps), diharapkan dapat 
memberikan kontribusi pada pelanggan untuk mengambil keputusan saat membeli dan 
memberikan peran hubungan bagi loyalitas yang selalu meningkat tiap waktu pada 
Supermarket. Masalah yang diangkat pada penelitian ini adalah seberapa tinggi 
pengaruh adanya marketing mix (7Ps) terhadap nilai keputusan pembelian yang 
nantinya dihubungkan dengan loyalitas pelanggan pada Supermarket XX. Supermarket 
ini berlokasi di Surabaya dengan kunjungan setiap harinya mencapai lebih dari 100 
konsumen. Selama kegiatan observasi, sering dijumpai konsumen yang sama. Oleh 
sebab itu penelitian tesis ini mengambil topik penelitian dengan judul “Pengaruh Bauran 
Pemasaran Ritel Terhadap Keputusan Pembelian Dan Hubungannya Dengan Loyalitas 
Pelanggan Pada Supermarket XX”. 
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TINJAUAN  PUSTAKA 
Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu 
No. Nama Peneliti 
dan Judul 
Alat analisis dan 
variabel 
Hasil Penelitian 













Fair Di Medan 
Alat : Regresi 
Linier Berganda 
 
Variabel bebas : 
produk, harga, 
promosi, lokasi, 




Variabel terikat : 
kepuasan dan 
loyalitas 
Konduksi Riset adalah strategi 
pemasaran ritel campuran terdiri dari 
Produksi, Harga, Promosi, Lokasi, 
Desain Shof dan layanan pengecer 
secara bersamaan yang dipengaruhi 
sangat signifikan terhadap kepuasan 
pelanggan di Plaza Medan Fair Parially 
Produc, Price, Promotion, Location, 
Shof design mendapatkan pengaruh 
dengan kepuasan pelanggan di Plaza 
Medan Fair. Berarti sementara Harga 
dan layanan pengecer tidak 
mempengaruhi secara signifikan 
dengan kepuasan pelanggan memiliki 
hubungan dengan loyalitas pelanggan 
di Plaza Medan Fair 













Alat : Regresi 
Linier Berganda 




promosi dan tempat  
 
Variabel terikat : 
kepuasan 
Bauran pemasaran eceran  yang 
meliputi keragaman produk (product 
assortment), layanan, atmosfer toko, 
harga, promosi dan tempat atau lokasi 
berpengaruh secara simultan terhadap 
kepuasan konsumen Bravo Swalayan 
Tuban. Bauran pemasaran eceran yang 
meliputi keragaman produk, layanan, 
atmosfer toko, harga, promosi dan 
tempat atau lokasi berpengaruh secara 
parsial terhadap kepuasan konsumen. 
 










Alat : Regresi 
Linier Berganda 




atmosfer toko dan 
layanan konsumen 
Variabel terikat : 
loyalitas 
Semua variabel secara bersama-sama 
berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap loyalitas konsumen. Pada 
analisis ini, variabel layanan konsumen 
berpengaruh terbesar terhadap loyalitas 
konsumen. Tingkatan kedua adalah 
lokasi, ketiga adalah harga, keempat 
adalah promosi, kelima adalah atmosfer 
toko, dan keenam adalah merchandise. 





Alat : Regresi 
Linier Berganda 
 
Variabel bebas : 
product, price, 
Merchandising atau pengadaan barang 
yang ada di minimarket Alfamart sudah 
cukup baik, namun yang harus lebih 
diperhatikan dan di teliti adalah dalam 
menjaga daya tahan produk yang 
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people, dan process 
 




2. Minimarket Alfamart harus dapat 
mempertahankan dan meningkatkan 
services. 
3. Minimarket Alfamart sebaiknya 
memberikan hadiah khusus kepada 
pelanggan yang sering berbelanja 
berulang-ulang dan memiliki kartu 
pelanggan  
5 (Kusumawati 
et al., 2014) 
 
The influence 






Alat : Regresi 
Linier Berganda 
 




people, dan process 
Variabel terikat : 
keputusan 
pembelian 
Hasil tes parsial menunjukkan bahwa 
satu-satunya variabel harga memiliki 
pengaruh signifikan pada niat 
pembelian konsumen produk online 
musik digital, tetapi hasil tes simultan 
menunjukkan bahwa semua variabel 
campuran pemasaran yang terdiri dari 
produk, harga, promosi, distribusi, 
orang, bukti fisik, dan proses memiliki 
pengaruh signifikan pada niat 
pembelian konsumen produk online 
















Alat : Regresi 
Linier Berganda 
 




people, dan process 
Variabel terikat : 
keputusan 
pembelian 
Ada perbedaan yang signifikan untuk 
7Pss Concept antara pembelian produk 
air mineral Aqua dan Ake di Manado 
dan Tidak ada perbedaan yang 
signifikan untuk Customer Purchase 
Decision Concept antara pembelian 










Alat : Regresi 
Linier Berganda 
 






Variabel terikat : 
Variabel bauran pemasaran retail yang 
memiliki hubungan yang kuat dan 
signifikan berpengaruh terhadap 
loyalitas pelanggan Lenmarc Mall 
adalah variabel product, place, 
promotion, dan service, sedangkan 
variabel price dan store atmosphere 
tidak memiliki hubungan dan tidak 
berpengaruh nyata terhadap loyalitas 
pelanggan Lenmarc Mall.  
63 
Bayu Nurbiyanto / Risk vol 2 no 1 tahun 2021 ISSN (Online)  : 2722-3361 
 ISSN (Print)     : 2722-3108 
 
 Pengaruh Bauran Pemasaran …………… 
© 2020 RISK : Jurnal Riet Bisnis dan Ekonomi. Semua hak cipta dilindungi undang-undang  
keputusan 
pembelian 
8 (Pantano & 
Priporas, 
2016) 








Alat : Regresi 
Linier Berganda 







Variabel terikat : 
keputusan 
Implikasinya bagi peneliti dan praktisi 
kemudian dibahas, dengan penekanan 
pada pengecer yang perlu 
mengembangkan kompetensi layanan 
seluler baru, dan mengintegrasikan dan 
mensintesis pengaturan ritel fisik 


















Alat : Regresi 
Linier Berganda 
 





Variabel terikat : 
loyalitas 
Analisis regresi dengan metode 
stepwise menghasilkan 3 variabel 
prediktor utama yang dapat digunakan 
untuk mengukur loyalitas pelanggan 
indomaret. Variabel kepuasan, 
merchandise, dan promosi berpengaruh 
signifikan secara serentak terhadap 
loyalitas pelanggan. 












Alat : Regresi 
Linier Berganda 
 






Variabel terikat : 
keputusan 
pembelian 
Hasil temuan menunjukkan bauran 
penjualan eceran telah diterapkan pada 
perusahaan minimarket. Elemen bauran 
eceran yang disukai konsumen adalah 
lokasi yang dapat diakses dengan 
mudah. Sementara bauran yang kurang 
disukai adalah adalah desain dan tata 
letak toko berkaitan dengan petunjuk 
barang yang tidak jelas dan bauran 
promosi berkaitan dengan 
ketidaktersediaan barang saat 
penukaran kupon promosi. 
11 (Suryaningsih 
et al., 2019) 
Analysis 





Case Study in 
Alat : Regresi 
Linier Berganda 




people, dan process 
 
Variabel terikat : 
Variabel yang dominan mempengaruhi 
yaitu promosi melalui mulut ke mulut 
masih belum cukup cepat untuk 
menarik pelanggan dan melakukan 
promosi penjualan lainnya melalui 
diskon atau hadiah undian. Salam hal 
ini para siswa betah dan bertahan lama 
dalam berpartisipasi in tutoring 
64 
 
Bayu Nurbiyanto / Risk vol 2 no 1 tahun 2021 ISSN (Online)  : 2722-3361 
 ISSN (Print)     : 2722-3108 
 
 Pengaruh Bauran Pemasaran …………… 

















Alat : Regresi 
Linier Berganda 
dan SWOT  
 




people, dan process 
dan SWOT  
Variabel terikat : 
keputusan 
pembelian 
Variabel X1 mempengaruhi keputusan 
pembelian karena Fhitung = 49.707 > 
Ftabel = 2.11. Untuk variabel X2, X3, 
X4, X5 tidak berpengaruh karena 
produk minuman ini masih relatif baru 
dan pemasaran yang lebih baik harus 
dilakukan agar konsumen memahami 
dan dapat memberikan keputusan 
pembelian yang memenuhi harapan 
produsen  










Alat : Regresi 
Linier Berganda 
 








Mix, dan Location 
 
 
Variabel terikat : 
kepuasan dan 
loyalitas 
Merchandise Assortments, Pricing, 
Customer Service, Store Design and 
Display, Communication Mix, dan 
Location, memiliki pengaruh terhadap 
tingkat kepuasan konsumen. Tingkat 
kepuasan konsumen juga akan 
berpengaruh terhadap loyalitas 
konsumen. Semakin puas konsumen 
maka tingkat loyalitasnya akan 
semakin tinggi.  
(Sumber : (Faizul, 2011), (Ma’ruf, 2013), (Wijayanto et al., 2013), (Herawati et al., 2013), (Kusumawati 
et al., 2014), (Rompis, 2015), (Putranto, 2016), (Pantano & Priporas, 2016), (Indrasari, 2017), (Arifianti 
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METODE PENELITIAN 
Jenis Penelitian 
Pada penelitian mengunakan dengan pendekatan positivist. Model dari 
pendekatan ini yaitu hipotesis yang dibuat menggunakan landasan kajian teoritis dan 
empiris secara ilmiah. Kajian ini yang menjadikan dasar bahwa sifat empiris, 
pengambilan topik secara obyektif, menggunakan parameter variabel, dapat diterima 
akal dan menggunakan alur yang sistematis sebagai bentuk penilaian kuantitatif 
(Anshori, 2019). Dengan demikian, tujuan penelitian ini untuk membuktikan pengaruh 
atribut bauran pemasaran retail secara parsial dan simultan terhadap keputusan 
pembelian serta untuk mengetahui peran loyalitas pelanggan dalam memberikan 
pengaruh hubungan baik secara hubungan atau lemah terhadap variabel bauran 
pemasaran retail dengan keputusan pembelian di Supermarket XX.  
Pada penelitian ini juga mengungkapkan sifat penelitian ini. Sifat pada 
penelitian ini dengan tipe kausal, sebagai bentuk analisis pembahasan sesuai dengan 
tujuan penelitian. Informasi penelitian ini menggunakan indikasi yang dibuat pada 
hipotesis penelitian dengan nilai signifikansi sebagai tingkat keberhasilkan uji hipotesis 
(Ulus, 2013).  
Pada penelitian ini melibatkan metode penelitian kuantitatif yang digunakan 
untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu. Pengumpulan data menggunakan 
instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik dengan tujuan untuk 
menguji hipotesis yang telah ditetapkan (Hidayat, 2017). 
Populasi dan Sampel 
Populasi 
Terkait dengan obyek yang digeneralkan agar mampu memiliki kualitas dan 
suatu karakteristik sebuah obyek tertentu yang disebut sebagai populasi. Obyek tersebut 
ditetapkan oleh peneliti agar mampu ditarik kesimpulannya. Maka, penelitian ini 
berasumsi pada Pengaruh Bauran Pemasaran Ritel Terhadap Keputusan Pembelian Dan 
Hubungannya Dengan Loyalitas Pelanggan Pada Supermarket XX. Terkait dengan 
populasi yang digunakan pada penelitian yang jumlahnya sebesar 399 responden. 
Responden adalah pelanggan Supermarket XX dengan syarat inklusi sebagai berikut : 
a. Usia yang jadikan respon antara 20 tahun sampai dengan 60 tahun. 
b. Frekuensi pembelian di Supermarket XX lebih dari 4 kali 
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Sampel 
Sampel merupakan suatu bagian dari populasi yang mampu mewakili sebuah 
penelitian. Kegunaan sampel sebagai cara mengatasi kesulitan dalam penelitian jika 
terdapat populasi yang sulit dihitung atau terlalu banyak yang menghabiskan waktu 
yang lama (Salamadian, 2020). Maka, penggunaan sampel digunakan survey kepada 
siapa saja yang sudah pernah berbelanja di Supermarket XX lebih dari 4 kali.  
Sampel penelitian ini menggunakan metode Slovin. Metode ini menggunakan 
rumus sebagai berikut : 
   ………. 4.1) 
Dimana : 
n = jumlah sampel 
N = jumlah populasi 
e  = margin of error (0,05) 
Penarikan sampel penelitian sebesar : 
 
Jadi, jumlah responden minimal sebesar 199 responden. Tetapi penelitian ini 
menggunakan jumlah sampel sebanyak 200 responden. 
Definisi Operasional Variabel 
Penelitian ini jika dilihat dari sifat hubungan antara suatu variabel dengan 
variabel lainnya, dapat dibedakan menjadi variabel independen (independent variable), 
variabel moderasi (moderate variable) dan variabel dependen (dependent variable).  
Pada penelitian ini, variabel independen adalah lokasi, prosedur operasi, 
produk yang ditawarkan, harga, suasana toko, pelayanan konsumen dan media 
promosi. Sedangkan variabel moderasi adalah loyalitas pelanggan dan variabel 
dependen adalah keputusan pembelian.  
Operasional variabel yang dibentuk untuk mendapatkan hasil dari penelitian 
ini sebagai berikut : 
a. Variabel lokasi (X1) yaitu variabel yang berkaitan dengan tempat suatu bisnis 
berdiri. Variabel ini sebagai bukti bahwa bisnis memiliki lokasi baik dari segi 
strategis, dimensi lokasi dan pendukung terbentuknya lokasi. Indikator yang 
digunakan untuk lokasi dalam penelitian ini adalah : 
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1. Fasilitas menarik (X11) meliputi Fasilitas pendukung pada pusat perbelanjaan 
Berdasarkan lingkup pelayanan skala regional(150.000-400.000) fasilitas katagori 
ini meliputi 50-100 unit retail, supermarket dan departement store. Kemudian 
fasilitas rekreasi meliputi Kesenangan meliputi Foodcourt, restaurant, fast food, 
dan kafe. Hiburan meliputi Bioskop, auditorium, comunity center. Ketangkasan 
meliputi arena permainan dan game dan toko makanan dengan sistem self service 
dan memiliki area minimum untuk berjualan 400 m2. 
2. Luas area (X12) Luas areal antara 27.870-92.900 m2 , terdiri dari dua atau lebih 
bangunan yang seukuran dengan departement store. Skala pelayanan antara 
150.000-400.000 penduduk, terletak pada lokasi yang strategis, tergabung dengan 
lokasi perkantoran, rekreasi, dan seni. Luas areal antara 9.290-23.225 m2, terdiri 
atas junior departement store, super market dengan jangkauan pelayanan antara 
40.000- 150.000 penduduk, terletak pada lokasi yang mendekati pusat-pusat kota 
(wilayah). Secara murni, Pusat perbelanjaan yang tidak hanya sebagai tempat 
berbelanja tetapi juga sebagai suatu “Community Center”. Sedangkan secara multi 
fungsi luas area dapat digunakan sebagai tidak hanya berbelanja dan rekreasi, 
namun memiliki fungsi untuk kegiatan perkantoran atau apartemen. 
3. Temperatur (X13) memberikan peran pada suhu supermarket. Konsep terbuka yaitu 
Terbuka langsung terhadap cahaya matahari, merupakan pusat perbelanjaan tanpa 
pelingkup, perlingdungan terhadap cuaca dilakukan melalui penggunaan canopy 
menerus sepnajang muka toko. Keuntungannya adalah kesan luas dari perencanaan 
teknis yang mudah sehingga biaya lebih murah, Kerugiannya berupa kendala 
climiting control, berpengaruh pada kenyamanan dan antara retailretail yang 
terpisah. Sedangkan konsep tertutup adalah Terlindung dari cuaca, merupakan 
mall dengan pelingkup atap. Keuntungannya adalah climatic control 
(kenyamanan). Kerugiannya adalah biaya mahal dengan kesan kurang luas 
(Indriyani, 2015). 
b. Variabel prosedur operasi (X2) yakni menurut keramahan sebagai prioritas utama 
dalam menentukan pramuniaga yang akan bekerja. Kelincahan dan cekatan 
merupakan kriteria utama dalam mempertimbangkan pramuniaga yang akan 
bekerja. Rata-rata pramuniaga ramah memberikan pelayanan kepada konsumen. 
Penampilan merupakan hal yang penting dalam melayani pembeli yang 
menandakan ciri khas minimarket. Indikator yang digunakan adalah : 
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1. Keramahan (X21) salah satu sifat manusia yang sangat dibutuhkan dalam 
menghadapai nasabah. Ada sebagian orang yang memang mempunyai pembawaan 
yang ramah. Dengan demikian, sudah terbiasa tidak bersikap ramah dan memiliki 
perasaan arogan, tidak mudah untuk diajarkan bersikap ramah juga sangat di 
pengaruhi oleh keteladanan pekerja di Supermarket XX. 
2. Daya tarik (X22) adalah merupakan suatu daya pikat atau magnet dari sebuah 
produk tertentu yang dapat mempengaruhi konsumen untuk memilikinya. Daya 
tarik produk juga diartikan sebagai mutu yang sangat baik dari produk tersebut, 
sehingga mutu dari suatu produk dapat mempengaruhi konsumen untuk 
memilikinya. Dengan demikian, bahwa daya tarik menunjukkan adanya pengaruh 
yang sangat kuat pada sebuah pilihan dari pembanding produk dan 
mengevaluasinya secara terpisah dengan menggeser dari informasi referensi untuk 
sebuah pilihan di Supermarket XX. 
3. Sistem pembayaran (X23) adalah bagian yang tidak terpisahan dari sistem 
keuangan dan sistem perbankaan suatu negara. Sistem pembayaran adalah suatu 
sisitem yang mencakup pengaturan, kontrak, fasilitas operasional dan mekanisme 
tekhnik yang digunakan untuk penyampaian, pengesahan, dan penerimaan 
instruksi pembayaran. Sistem Pembayaran adalah suatu sistem yang mencakup 
seperangkat aturan, lembaga, dan mekanisme yang digunakan untuk melaksanakn 
pemidahan dana guna memenuhi suatu kewajiban yang timbul dari suatu kegaitan 
ekonomi. Sistem pembayaran harus dapat menjamin terlaksananya perpindahan 
uang masyarakat secara efisien dan aman sehingga dapat menjamin kenyaman 
dalam melakukan setiap transaksi yang dilakukan dalam kegiatan ekonomi di 
Supermarket XX.  
c. Variabel produk (X3) yang ditawarkan adalah  Perusahaan Ritel yang harus 
diperhatikan oleh manajemen atau suatu perusahaan adalah bagaimana membuat 
berbagai macam kategori produk menjadi keputusan tentang bauran produk yang 
bisa dihasilkan pada saat ini maupun untuk masa mendatang. Keputusan ini perlu 
dilakukan oleh perusahaan yang didasari oleh suatu pertimbangan dalam industri 
yang semakin tajam, perubahan pola kebutuhan dan keinginan konsumen yang 
semakin cepat dan variatif dan sekaligus untuk menghadapi kemungkinan semakin 
cepatnya perubahan siklus hidup produk dalam jajaran industri. Indikator dalam 
variabel produk yang ditawarkan adalah : 
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1. Variasi merek produk (X31) Variasi merek produk merupakan banyaknya jenis merek 
produk yang ditawarkan. 
2. Variasi kelengkapan produk (X32) Variasi kelengkapan produk adalah sejumlah 
kategori barang barang yang berbeda didalam toko atau departement store.  
3. Kualitas produk (X33) merupakan standar kualitas umum dalam kategori barang 
berkaitan dengan kemasan, lebel, ketahanan suatu produk, jaminan, bagaimana 
produk dapat memberikan manfaat. 
d. Variabel harga (X4) yaitu menjelaskan harga merupakan uang yang diperlukan sebagai 
penukar berbagai kombinasi produk dan jasa. Store juga harus mempunyai strategi 
menetapkan harga bervariasi, yaitu mulai dari “prestice pricing, competitive pricing, 
and penetration pricing”. Indikator yang digunakan adalah : 
1. Prestice Pricing (X41) dimaksudkan untuk menciptakan image kualitas, karena harga 
yang tinggi cenderung mempunyai korelari kualitas yang baik. 
2. Competitive Pricing (X42) menetapkan harga pada level pesaing. Hal ini dimaksudkan 
agar produk dapat bersaing dengan wajar dengan produk perusahaan sejenis. 
3. Penetration Pricing (X43) menetapkan harga rendah dari pesaing. Hal ini dimaksudkan 
untuk menarik konsumen yang menyadari nilai atau konsumen yang sangat sensitif 
terhadap harga. Aplikasi dari penetration pricing dapat melalui pemberian potongan 
harga khusus pada hari-hari khusus, misalnya tahun baru, hari natal, hari idul fitri, 
dan lain lain 
e. Variabel suasana toko (X5) yaitu suasan toko merupakan  materi penting untuk 
menciptakan suasana yang akan membuat pelanggan merasa berat berada disuatu 
toko. Dalam hal ini suasana toko Pada intinya, desain toko bertujuan memenuhi 
syarat fungsional sembari menyediakan pengalaman berbelanja yang menyenangkan 
sehingga mendukung terjadinya transaksi. Desain toko mencakup desain toko 
mencakup desain eksterior, lay-out, dan ambience. Desain eksterior mencakup wajah 
toko atau store front, marquee, dan pintu masuk. Indikator suasana toko adalah : 
1. Exterior (X51) meliputi keseluruhan bangunan fisik yang dapat dilihat dari bentuk 
bangunan, pintu masuk, papan nama, dan lain-lain. Dalam retail, desain exterior 
merupakan bagian dari fasilitas fisik yang mempunyai peranan dalam memberi 
tempat bagi mereka yang akan datang. 
2. Estetika toko (X52) menyangkut bagaimana fasilitas toko dapat menciptakan kesan 
yang mempengaruhi perasaan konsumen, yaitu pandangan dan perasaan konsumen  
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mengenai suasana toko ketika melakukan kunjungan atau berbelanja di toko yang 
bersangkutan. Sedangkan perencanaan ruang, yaitu menyangkut bagaimana peritel 
memanfaatkan seluruh ruang yang ada sesuai dengan tingkat produksi pengecer itu 
sendiri. 
3. Aktivitas mencari letak barang (X53), konsumen umumnya memanfaatkan fasilitas 
papan petunjuk, atau menanyakan langsung pada pramuniaga. Papan petunjuk 
barang mempengaruhi kemudahan konsumen dalam menentukan letak barang 
yang dicarinya. 
f. Variabel pelayanan konsumen (X6) yaitu Kualitas pelayanan merupakan tingkat 
keunggulan yang diharapkan pelanggan. Apabila pelayanan yang diterima atau 
dirasakan sesuai dengan yang diharapkan, maka kualitas pelayanan dikatakan baik 
dan memuaskan. Akan tetapi kualitas harus dimulai dari kebutuhan pelanggan dan 
berakhir pada persepsi pelanggan. Ini berarti bahwa citra kualitas yang baik tidak 
berdasarkan persepsi penyedia jasa, melainkan berdasarkan persepsi pelanggan. 
Persepsi pelanggan terhadap kualitas pelayanan merupakan penilaian menyeluruh 
atas keunggulan suatu pelayanan. Indikator yang digunakan adalah : 
1. Tangibles (bukti langsung) (X61) yaitu kemampuan suatu perusahaan dalam 
menunjukkan eksistensinya kepada pihak eksternal. Penampilan dan kemampuan 
sarana dan prasarana fisik perusahaan dan keadaan lingkungan sekitarnya adalah 
bukti nyata dari pelayanan yang diberikan perusahaan. 
2. Reliability (kehandalan) (X62) Yaitu kemampuan untuk memberikan pelayanan 
yang dijanjikan dengan segera, akurat dan memuaskan. Kinerja harus sesuai 
dengan harapan pelanggan yang berarti ketetapan waktu, pelayanan yang sama 
untuk semua pelanggan tanpa kesalahan, sikap simpatik dan akurasi yang tinggi. 
3. Responsiveness (daya tanggap) (X63) Yaitu kemampuan perusahaan untuk 
membantu dan memberikan pelayanan yang cepat (responsif) dan tepat kepada 
para pelanggan dengan penyampaian informasi yang jelas. Membiarkan pelanggan 
menunggu tanpa adanya suatu alasan yang jelas menyebabkan persepsi yang 
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HASIL & PEMBAHASAN 
Supermarket XX terletak di Jl. Margorejo Indah, Surabaya. Lokasi ini digunakan 
sebagai tempat penelitian yang berkaitan dengan penelitian ini. Supermarket ini 
masuk kategori perusahaan perdagangan yang bergerak dalam bidang Ritel yakni 
dalam bidang penyaluran barang kebutuhan sehari-hari khususnya makanan, 
minuman, peralatan dan perlengkapan rumah tangga, peralatan listrik,perlatan bayi, 
obat-obatan, kosmetik, aksesoris dan lain-lain. 
 
Pengaruh Bauran Pemasaran Retail  (Lokasi) Variabel Terhadap Keputusan 
Pembelian 
Lokasi merupakan faktor utama sebagai bukti fisik keberadaan 
Supermarket XX. Dengan meninjau lokasi dapat diketahui fasilitas apa saja yang 
disediakan oleh Supermarket XX, Luas area yang digunakan untuk mendirikan 
bangunan Supermaket XX dan penilaian temperatur di area luar dan area dalam 
ruangan Supermarket XX. Dengan demikian, ini sebagai bukti kekuatan keberadaan 
lokasi Supermarket XX sesuai dengan apa yang diharapkan oleh pelanggan 
Penelitian ini menunjukkan variabel lokasi berpengaruh negatif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil ini searah dengan penelitian yang 
telah dilakukan oleh (Putranto, 2016). Pernyataannya menjelaskan bahwa bahwa 
variabel place merupakan variabel yang memiliki hubungan yang cukup kuat dan 
signifikan berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan Lenmarc Mall Surabaya. Hal 
ini tidak lepas dari persepsi dan respon terhadap place menurut konsumen. 
Responden yang memberi penilaian buruk terhadap variabel place memiliki 
kecenderungan tidak loyal, sedang responden yang memberi penilaian sedang dan 
baik memiliki kecenderungan loyalitasnya sedang dan loyal. Lokasi Lenmarc Mall 
yang memiliki tingkat aksesibilitas yang tinggi dan kestrategisan lokasinya. Selain 
itu lokasi Lenmarc Mall dekat dengan area tangkapan (catchment area) yang 
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Pengaruh Bauran Pemasaran Retail  (Prosedur Operasi) Variabel Terhadap 
Keputusan Pembelian 
Penelitian ini menjelaskan dalam prosedur operasi terdiri dari keramahan 
pegawai, daya tarik pegawai dalam memberikan layanan dan sistem pembayaran yang 
disediakan oleh Supermarket XX. Hasil penelitian ini menyatakan prosedur operasi 
tidak memberikan pengaruh pada keputusan pembelian di Supermarket XX. Penyebab 
mendasar yaitu keramahan pegawai dianggap responden masih belum sesuai harapan, 
daya tarik pegawai belum mendukung keputusan pembelian karena dominan adalah 
pegawai yang menjadi karyawan magang. Kemudian dari sistem pembayaran, sudah 
disediakan teknologi yang canggih seperti pembayaran non tunai. Tetapi ini belum 
memberikan nilai yang baik sebagai keputusan pembelian.  
Dengan demikian, penelitian ini tidak searah dengan (Arifianti & Raharja, 
2018). Penelitian terdahulu menjelaskan prosedur operasi tidak menjadi masalah bagi 
konsumen. Hal ini setiap prosedur operasi secara penuh dikendalikan oleh kebijakan 
toko dan menempati nilai terendah dalam uji parsial yang sudah dilakukan. Banyaknya 
minimarket yang sejenis mengakibatkan persaingan. Hal ini sebagian disebabkan oleh 
munculnya rantai ritel skala besar yang telah mengambil alih pangsa pasardari toko-
toko kecil yang dimiliki secara independen. Rantai ritel ini pertama kali dikembangkan 
menjadi kelompok regional dan kemudian ke dalam operasi ritel nasional dan bahkan 
internasional yang aktif. Tujuan yang dicapai adalah membuat keselarasan dalam 
prosedur operasi sebagi bentuk memberikan mutu pada Supermarket untuk 
meningkatkan keputusan pembelian. 
 
Pengaruh Bauran Pemasaran Retail  (Produk Yang Ditawarkan) Variabel 
Terhadap Keputusan Pembelian 
Penelitian ini menunjukkan variabel produk yang ditawarkan tidak 
memberikan pengaruh dan tidak signifikan. Atribut pembentuk dari produk yang 
ditawarkan adalah variasi dari merek produk yang dijual, variasi dari kelengkapan 
produk ditinjau dari sisi kegunaan dan kualitas dari produk yang dijajakan pada 
Supermarket XX. Tidak ada pengaruh dalam keputusan pembelian, disebabkan produk 
yang ditawarkan adalah kebutuhan sehari – hari yang sering dikonsumsi oleh 
pelanggan. Sehingga, pelanggan selama ini masih dominan menggunakan produk 
dengan model homogen. Dengan demikian, mayoritas pelanggan hanya menggunakan  
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satu jenis merk, satu jenis produk pelengkap dan satu jenis kualitas dari produk itu 
sendiri.  
Saat produk ditawarkan kepada pelanggan oleh pramuniaga Supermarket XX, 
bagi pelanggan produk yang ditawarkan sudah biasa dibeli oleh pelanggan. Oleh sebab 
itu, penelitian ini tidak searah dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh 
(Arifianti & Raharja, 2018). Pernyataanya mengenaik dalam implementasinya pada  
mini market di Kota Banduang, bauran penjualan eceran dari aspek produk yang 
ditawarkan pada Minmarket beragam. Aneka minuman, makanan ringan, alat 
kebersihan, obat-obatan dan sebagainya. Barang yang ditawarkan atau dijual oleh 
Minimarket adalah antara 3000 sampai 5000 item barang. Minimarket mengatur 
berbagai variasi produk, Misalnya menjual berbagai produk minuman dari berbagai 
merek. 
 
Pengaruh Bauran Pemasaran Retail  (Harga) Variabel Terhadap Keputusan 
Pembelian 
Permasalah harga dalam produk yang dijual di Supermarket XX sangat relatif. 
Dalam pembentuk harga atribut yang digunakan adalah Prestice Pricing, Competitive 
Pricing dan Penetration Pricing. Hasil penelitian ini mengungkapkan harga 
memberikan pengaruh pada keputusan pembelian di Supermarket XX. Harga adalah 
variabel yang sering membuat orang mengambil keputusan dalam melakukan pembelian 
atau tidak jadi melakukan pembelian. Dengan demikian, atribut dari variabel harga 
harus tepat sebagai penentu keputusan pembelian. 
Harga memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian yang searah 
dengan hasil penelitian terdahulu dari (Rusham, 2017). Harga yang variatif sebagai 
dampak dari kemunculan peritel moderen (supermarket, minimarket dan departement 
store) pada sekitar awal tahun 1980-an tidak mengancam pasar tradisional. Akan tetapi, 
para ritel modern yang menyasar konsumen dari kalangan menengah ke atas, saat itu 
lebih menjadi alternatif dari pasar tradisional yang identik dengan kumuh, dengan 
tampilan dan kualitas barang yang buruk, serta harga jual rendah dan sistem tawar 
menawar konvensional. Bahkan, pada tahun 1990-an, masuknya ritel asing ke indonesia 
dengan format Warehose club dan Hypermarket mengubah cara pandang konsumen 
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Pengaruh Bauran Pemasaran Retail  (Suasana Toko) Variabel Terhadap 
Keputusan Pembelian 
Suasana toko menyebabkan bauran pemasaran pada retail tidak memberikan 
pengaruh terhadap keputusan pembelian di Supermarket XX. Atribut dari suasana toko 
adalah tampilar eksterior, estetika dari toko dan aktivitas yang nyaman saat mencari 
letak barang. Hal ini membuat suasana toko tidak memberikan pengaruh terhadap 
keputusan pembelian. Pada dasarnya, suasana toko dimanapun tempatnya yang sejenis 
dengan Supermarket XX dianggap biasa saja oleh pelanggan. Pelanggan menganggap  
hal ini biasa saja dan tidka memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian karena 
beberapa hal. Hal pertama, suasana toko bagi pelanggan dimanapun adalah sama saja, 
kedua suasana toko bagi pelanggan tidak berubah dari satu Supermarket ke 
Supermarket lainnya.  
Penelitian ini tidak searah dengan (Ma’ruf, 2013), menyatakan suasana toko 
merupakan merupakan kondisi dalam toko yang memberikan kemudahan dan 
kenyamanan dalam proses belanja yang dilakukan. Dengan demikian, maka suasana 
toko atau atmosfer dalam gerai atau toko berperan penting mengikat pembeli, membuat 
nyaman mereka dalam memilih barang belanjaan, dan mengingatkan mereka produk 
apa yang perlu di miliki baik untuk keperluan pribadi maupun keperluan rumah tangga. 
Gerai kecil yang tertata rapi dan menarik akan lebih mengundang pembeli di 
bandingkan gerai yang di atur biasa saja tapi bersih lebih menarik dari pada gerai yang 
tidak di atur sama sekali dan tampak kotor. 
 
Pengaruh Bauran Pemasaran Retail  (Pelayanan Konsumen) Variabel Terhadap 
Keputusan Pembelian  
Pelayanan konsumen adalah variabel yang tidak memberikan pengaruh 
terhadap keputusan pembelian. Atribut yang digunakan adalah tangibles, reliabbility 
dan responsiveness. Atribut inilah yang tidak dapat memberikan nilai pengaruh pada 
keputusan pembelian. Penyebab yang terjadi adalah pelanggan yang sering datang dan 
sudah berkunjung lebih dari 4 kali dalam berbelanja, sudah tidak membutuhkan 
pelayanan yang baik. Karena bagi konsumen sendiri, lebih mengutamakan kecepatan 
pelayanan karena beberapa alasan. Alasan pertama dari konsumen adalah belanja 
diwaktu jam kerja, membuat konsumen ingin serba cepat dan basa – basi dalam  
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kegiatan pelayanan yang dilakukan oleh pramuniaga. Dengan demikian, pelayanan 
konsumen tidak memberikan pengaruh bagi keputusan pembelian. 
Hal ini searah dengan penelitian (Aryanto et al., 2012), menyatakan bahwa 
kualitas pelayanan ternyata tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
pengambilan keputusan pembelian pada konsumen Gold’s Gym Thamrin City. Dapat 
diartikan bahwa pengambilan keputusan pembelian konsumen Gold’s Gym Thamrin 
City tidak dipengaruhi oleh kualitas pelayanan. Kualitas pelayanan dalam perusahaan 
merupakan hal yang sangat penting dari sudut pandang konsumen, dalam permulaan dari 
kepuasan konsumen, di mana mutu pelayanan dan kepuasan konsumen ini akan 
mempengeruhi intensitas pembelian dan loyalitas konsumen. Berdasarkan hal ini, 
peningkatan kualitas pelayanan harus berorientasi kepada konsumen. Kualitas pelayanan 
adalah tingkat keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan 
tersebut untuk memenuhi keinginan pelanggan. Tetapi, hal ini bukan sebagai acuan 
untuk memberikan pengaruh pada keputusan pembelian. 
 
Pengaruh Bauran Pemasaran Retail  (Media Promosi) Variabel Terhadap 
Keputusan Pembelian 
Media promosi memberikan pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 
pembelian di Supermarket XX. Atribut media promosi menggunakan faktor budaya, 
keputusan dalam membeli suatu produk dan faktor psikologis saat akan melakukan 
pembelian. Dalam pemasaran retail, promosi – promosi segera dilakukan guna 
menunjang peningkatan keputusan pembelian. Sehingga, capaian dalam keputusan 
pembelian dapat meningkat secara pasti dan target yang dicapai sesuai waktu.  
Penelitian ini searah dengan (Arifianti & Raharja, 2018), ia mengungkapkan 
Media promosi yang akan digunakan merupakan pertimbangan melakukan promosi. 
Media yang digunakan menggunakan brosur, leaflet dan selebaran yang dibagikan 
kepada konsumen. Pedagang menggunakan brosur, leaflet dan selebaran dalam 
melakukan publisitas mengenai barang yang baru datang atau barang yang terkena 
penurunan harga. Promosi penjualan merupakan upaya pemasaran yang bersifat media 
dan non-media untuk merangsang coba-coba dari konsumen, meningkatkan permintaan 
dari konsumen atau untuk memperbaiki kualitas produk. Promosi yang dilakukan 
Minimarket biasanya tergantung moment tertentu. Misalkan Alfamart dalam rangka  
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menyambut hari Ramadhan untuk kaum Muslim menawarkan harga spesial atau 
istilahnya berkah ramadhan. Biasanya bekerjasama dengan supplier. 
 
Pengaruh Bauran Pemasaran Retail  (Lokasi, Prosedur Operasi, Produk Yang 
Ditawarkan, Harga, Suasana Toko, Pelayanan Konsumen Dan Media Promosi) 
Variabel Terhadap Keputusan Pembelian 
Uji simultan menjelaskan Bauran Pemasaran Retail  (Lokasi, Prosedur 
Operasi, Produk Yang Ditawarkan, Harga, Suasana Toko, Pelayanan Konsumen Dan 
Media Promosi) memiliki nilai yang simultan dengan nilai signifikan terhadap 
keputusan pembelian produk di Supermarket XX. Bauran pemasaran retail adalah usaha 
dengan tingkat keuntungan berkisar 7-15%. Pasar ritel modern umumnya memiliki 
posisi tawar yang relatif kuat terhadap pemasok-pemasoknya.  
Umumnya  peritel modern adalah perusahaan dengan skala yang cukup besar 
dan saluran distribusi yang luas. Sehingga pembelian barang ke pemasok dapat 
dilakukan dalam jumlah yang besar. Posisi tawar yang kuat memberi banyak 
keuntungan bagi pengecer modern. Selain bisa mendapatkan kemudahan berkaitan 
dengan jangka waktu pelunasan barang juga penurunan harga mudah diperoleh 
(Arifianti & Raharja, 2018). 
Bisnis ritel yang makin hari semakin tinggi dan kompetitif. Sehingga akan 
memaksa para pengusaha bisnis ritel untuk menentukan strategi yang tepat dalam 
persaingan dan mendapatkan nilai keputusan pelanggan dalam membeli produk . 
 
Pengaruh Bauran Pemasaran Ritel (Lokasi, Prosedur Operasi, Produk Yang 
Ditawarkan, Harga, Suasana Toko, Pelayanan Konsumen Dan Media Promosi) 
Terhadap Keputusan Pembelian Dan Hubungannya Dengan Loyalitas Pelanggan 
Hasil penelitian ini dalam Bauran Pemasaran Ritel (Lokasi, Prosedur Operasi, 
Produk Yang Ditawarkan, Harga, Suasana Toko, Pelayanan Konsumen Dan Media 
Promosi) Terhadap Keputusan Pembelian Dan Hubungannya Dengan Loyalitas 
Pelanggan memiliki hubungan yang kuat. Hubungan kuat ini karean nilai simulatan 
pra- menggunakan loyalitas dibandingkan pasca menggunakan loyalitas pelanggan 
lebih tinggi saat menggunakan loyalitas pelanggan. Kemudian, didukung dengan nilai 
determinasi pra-menggunakna loyalitas pelanggan dibandingkan pasca menggunakan 
loyaltas pelanggan memiliki nilai awal 78,9% kemudian naik menjadi 93,2%. Inilah  
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yang menyebabkan pentingnya menggunakan variabel loyalitas pelanggan sebagai 
variabel moderating.  
Loyalitas pelanggan adalah nilai komitmen yang dipegang pelanggan untuk 
selalau  menggunakan atau mendukung kembali produk atau jasa yang disukai di masa 
mendatang. Walaupun pengaruh situasi dan usaha pemasaran berpotensi menyebabkan 
pelanggan beralih (Rejeki et al., 2015). 
Keputusan pembelian adalah tindakan yang dilakukan konsumen untuk 
membeli suatu produk yang sesuai dengan keinginannya. Menurut (Philip Kotler & 
Armstrong, 2018), menyatakan tahap proses keputusan pembelian yang meliputi 
mengenai pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan 
pembelian, dan perilaku pasca pembelian.  
Bauran pemasaran retail (7Ps) adalah tempat yang digunakan perusahaan 
dalam menampung produk dari jasa retailer. Hal inilah menjadi potensi dari  retailer 
dapat menciptakan nilai tambah dari barang dan jasa yang dibuat oleh perusahaan 
tersebut. Perusahaan juga memberikan fasilitasi distribusi barang dan jasa dari pabrik 
ke konsumen (Putranto, 2016). 
Dengan demikian, dengan adanya loyalitas pelanggan, nilai bauran pemasaran 
retail terhadap keputusan pembelian meningkat. Oleh sebab itu, sebagai pemacu 
Supermarket XX dalam meningkatkan segala kebutuhan dan target yang akan dicapai 
pada tahun mendatang.  
 
 
SIMPULAN & SARAN 
Kesimpulan 
Dari hasil pengujian hipotesis terhadap model pada penelitian ini, dapat 
menjelaskan pengaruh antara variabel bauran pemasaran retail (7Ps) terhadap 
keputusan pembelian dengan hubungan variabel loyalitas pelanggan.  
Hasil pada penelitian ini memiliki tahapan pengaruh dari masing-masing 
variabel, yaitu pengaruh dari Bauran Pemasaran Retail  (Lokasi, Prosedur Operasi, 
Produk Yang Ditawarkan, Harga, Suasana Toko, Pelayanan Konsumen Dan Media  
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Promosi) terhadap keputusan pembelian di Supermarket XX ditinjau dari sisi parsial 
dan sisi simultan, serta menilai lemah atau kuatnya Bauran Pemasaran Retail  (Lokasi, 
Prosedur Operasi, Produk Yang Ditawarkan, Harga, Suasana Toko, Pelayanan 
Konsumen Dan Media Promosi) terhadap keputusan pembelian di Supermarket XX 
yang dihubungkan dengan loyalitas pelanggan.  
Berdasarkan hasil analisis hasil pembahasan dan uji hipotesis penelitian yang 
telah dilakukan sebelumnya maka dari penelitian ini dapat ditarik simpulan sebagai 
berikut : 
1. Bauran pemasaran ritel aspek location memiliki pengaruh sebesar (-2,324) 
terhadap keputusan pembelian pada Supermarket XX ditinjau dengan pernyataan 
parsial. 
2. Bauran pemasaran ritel aspek operation of procedure tidak memiliki pengaruh 
sebesar (-1,098) terhadap keputusan pembelian pada Supermarket XX ditinjau 
dengan pernyataan parsial. 
3. Bauran pemasaran ritel aspek product tidak memiliki pengaruh sebesar (0,322) 
terhadap keputusan pembelian pada Supermarket XX ditinjau dengan pernyataan 
parsial. 
4. Bauran pemasaran ritel aspek price memiliki pengaruh sebesar (2,236) terhadap 
keputusan pembelian pada Supermarket XX ditinjau dengan pernyataan parsial. 
5. Bauran pemasaran ritel aspek suasana toko tidak memiliki pengaruh sebesar 
(1,175) terhadap keputusan pembelian pada Supermarket XX ditinjau dengan 
pernyataan parsial. 
6. Bauran pemasaran ritel aspek pelayanan konsumen tidak memiliki pengaruh 
sebesar (0,151) terhadap keputusan pembelian pada Supermarket XX ditinjau 
dengan pernyataan parsial. 
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7. Bauran pemasaran ritel aspek media promosi memiliki pengaruh sebesar (21,091) 
terhadap keputusan pembelian pada Supermarket XX ditinjau dengan pernyataan 
parsial. 
8. Bauran pemasaran ritel (lokasi, prosedur operasi, produk yang ditawarkan, harga, 
suasana toko, pelayanan konsumen dan media promosi) memiliki pengaruh sebesar 
(344,496) terhadap keputusan pembelian pada Supermarket XX ditinjau dengan 
pernyataan simultan. 
9. Peran loyalitas pelanggan dalam memperkuat hubungan bauran pemasaran ritel 
(lokasi, prosedur operasi, produk yang ditawarkan, harga, suasana toko, pelayanan 
konsumen dan media promosi) memiliki hubungan sebesar (0,932) terhadap aspek 
keputusan pembelian pada Supermarket XX. 
Saran 
Berdasarkan hasil penelitian ini, tingkat evaluasi dengan memberikan saran 
kepada beberapa pihak dan demi pengembangan ilmu pengetahuan sebagai berikut :  
Bagi Pengembang Supermarket 
Faktor yang digunakan sebagai pemacu dalam meningkatkan keputusan 
pembelian berdasarkan hasil penelitian ini yaitu operation of procedure, produk, 
suasana toko, dan pelayanan konsumen.Faktor ini perlu segera diperbaiki demi 
mendapatkan calon pelanggan baru dalam memberikan tingkat keputusan pembelian 
yang tinggi. Tanpa ada variabel loyalitas, keputusan pembelian tidak dapat bernilai 
parsial yang baik. Dengan demikian, konsumen baru memerlukan nilai daya tarik yang 
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Bagi Akademisi 
Penelitian ini belum sepenuhnya, dapat digunakan sebagai acuan penelitian 
dalam bidang Retail Marketing Mix (7Ps). Tetapi, memerlukan inovasi kembali dan 
dapat digunakan sebagai bentuk materi pembelajaran dalam perkuliahan dan sebagai 
bahan ide untuk tugas penelitian mahasiswa dalam konteks referensi ilmiah bidang 
manajemen pemasaran.  
Bagi  Peneliti Selanjutnya 
Masalah yang tidak dibahas dalam penelitian ini adalah uji analisa jalur pengaruh 
langsung dan pengaruh tidak langsung. Peneliti selanjutnya dapat melanjutkan 
penelitian ini dengan menambahkan uji tersebut. Tidak hanya itu, komponen variabel 
dapat dikembangkan kembali dan meninjau nilai kinerja Supermarket XX. 
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